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El presente proyecto se lleva a cabo el segundo semestre del año 2018 en la Cámara de 
Comercio Hispano Colombiana, con carácter de trabajo de grado, en esta institución se 
desempeñó la práctica profesional como estudiante de Negocios Internacionales 
efectuándose en el área de Comercio Exterior, ejerciendo el cargo de Asesora de Comercio 
Exterior. 
Este comprende el estudio y la realización de un plan estratégico de promoción para la 
empresa, donde se muestra la importancia e impacto que tendrá en esta, ya que no se observa 
un crecimiento de la demanda, ni reconocimiento de los servicios internos de la CCHC 
viéndose estancada y pudiendo generar pérdidas a corto plazo por esta razón se da esta 
iniciativa que pretende recolectar ideas de promoción para llevar a cabo y generar un mayor 
flujo de oferta-demanda.  
El área de comercio exterior es la que genera mayor ingreso a la compañía debido a esto es 
necesario reinventar e innovar sus procesos de promoción, para lograr atraer más clientes 
potenciales y tener renombre entre las cámaras existentes pues siendo el área principal no se 
puede descuidar ya que las empresas buscan cada día crecer más y llegar a un mayor número 
de personas. 
En el desarrollo de este plan estratégico se pudo evidenciar la importancia de las relaciones 
interpersonales como la comunicación, el proceso de comunicación, la emisión de señales, 




eso es importante tener actitudes que permitan desarrollar dichas habilidades sociales para 
afrontar cualquier situación que se presente. 
 
2. GENERALIDADES DE LA EMPRESA 
 
2.1 ASPECTOS LEGALES, ECONOMICOS Y ORGANIZACIONALES 
 
Entidad sin Ánimo de lucro con NIT No. 860.020.480-8 con escritura pública  No. 004434  
otorgada por el Ministerio de justicia y de Derecho de Bogotá  D.C. del 26 de diciembre de 
1960 bajo el número 00012721 del Libro I de las entidades sin ánimo de lucro denominada 
Cámara de Comercio Hispano Colombiana. 
Entidad sin ánimo de lucro líder que promueve la promoción de actividades económicas y 
comerciales entre España y Colombia, presta servicios de consultora en temas comerciales y 
de inversión entre los dos países está comprometida con la sostenibilidad y la Equidad 
Laboral, actúa como empresa socialmente y familiarmente responsable, contribuyendo 
éticamente al desarrollo de las regiones en donde opera, a través de la puesta en marcha de 
iniciativas que proporcionen valor agregado en beneficio de sus grupos de interés.  
La Cámara Hispano Colombiana cuenta con certificación ISO9001.2008 con Bureau Veritas 
desde año 2008 en cuanto a la prestación de servicios de asesoramiento para fortalecer las 
relaciones y el intercambio comercial de productos y servicios entre empresarios/as 




Identificación y planeación de oportunidades de negocios entre países, tales como, Ferias y 
Misiones Comerciales, Convenios y servicios asociados, entre ellos la implantación de 
oficina en Colombia y análisis económicos y de mercados.  
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Política de Calidad:  
Sistema Integrado de Gestión de Calidad - Política de Igualdad de Género: La Cámara 
de Comercio Hispano Colombiana como entidad sin ánimo de lucro líder en la promoción de 
actividades económicas y comerciales entre España y Colombia, está comprometida con la 
sostenibilidad y la Equidad Laboral, contribuye éticamente a la igualdad de derechos, 
responsabilidades y oportunidades de los diferentes trabajadores, hombres y mujeres. 
Su política de calidad está basada en la búsqueda continua del mejoramiento de los servicios 
de promoción y ejecución de actividades comerciales entre España y Colombia, como 
también de sus procesos internos y del mismo sistema de Gestión de Calidad.  
Se preocupa constantemente porque sus Socios, Entidades, Empresarios/as y Usuarios/as y 
demás partes interesadas se sientan satisfechos/as con la prestación del servicio y para ello 
mantienen y proveen servicios con todos los estándares de calidad, oportunidad y eficacia, 
para así, lograr mayor posicionamiento y mantener e incrementar su staff de afiliados/as. 
Se caracteriza por ser un equipo de trabajo competente, comprometido y con un profundo 
sentido ético y moral; en beneficio de sus grupos de interés, tiene como pilar la defensa de 
los derechos humanos, es por ello que busca generar oportunidades de mejora continua que 
garanticen un ambiente organizacional de equidad, confianza, solidaridad y un adecuado 
clima laboral sustentado en el desarrollo de programas con estrategias que incluyen el respeto 
a la diversidad, la igualdad de trato, oportunidades y la conciliación de la vida personal, 




consolida relaciones equitativas, evitando cualquier forma de discriminación, acoso sexual 
y/o laboral. (Cámara de Comercio Hispano Colombiana, 2017) 




Fuente: Cámara de Comercio Hispano Colombiana 
 
2.2 FILOSOFIA INSTITUCIONAL. 
 
Fue un 19 de agosto de 1.960, cuando se abrieron oficialmente las puertas de la Cámara de 
Comercio Hispano-Colombiana. La idea de fundar esta institución, que un grupo de 
empresarios colombianos y españoles venía gestando de tiempo atrás, tomó cuerpo en 1960 
y se transformó en el motor del cada vez más pujante intercambio comercial entre las dos 
naciones.  
La Cámara es un Institución de carácter corporativo, sin ánimo de lucro, reconocida 
oficialmente por el estado español, a través del Ministerio de Economía y con personería 
jurídica reconocida por el Ministerio de Justicia de Colombia. Es por tanto un órgano de 
asociación civil que excluye toda actividad con ánimo de lucro. 
Para responder a las necesidades de los/as empresarios/as españoles/as y colombianos/as, la 




funcionamientos, conservando como punto de referencia el objeto para el cual fue creada: 
fortalecer y fomentar el desarrollo de las relaciones económicas, comerciales, industriales y 
turísticas entre España y Colombia. 
 
ILUSTRACIÓN 1 FACHADA CÁMARA DE COMERCIO HISPANO COLOMBIANA 







Actuar en el interés de nuestros/as socios/as, empresas colombianas, españolas y de 
la Administración española, promoviendo el Comercio entre España y Colombia, prestando 
servicios oportunos de alta calidad, de manera profesional e íntegra y ayudando a crear 
espacios propicios para la generación de nuevos negocios que incrementen el volumen de 
intercambio comercial y de inversiones entre los países. 
Visión  
Ser la institución líder en la promoción de actividades económicas y comerciales entre 
España y Colombia, posicionándola como la mejor consultora en temas comerciales y de 
inversión entre los dos países. 
Valores Institucionales 
La Cámara de comercio Hispano Colombiana se caracteriza por generar ante todo un 
ambiente de trabajo propicio y agradable entre el personal; atentos y receptivos a los cambios 
y, sobre todo, de compromiso con la Institución, sus objetivos y su personal. Además, se 
busca mantener los canales de comunicación abiertos con nuestros socios y en general, a 
todos los empresarios Hispano-colombianos, para favorecer el intercambio comercial y la 
circulación de información relevante. La solidez de esta Institución se basa en tres pilares 
fundamentales como son: La integridad, la excelencia y Vocación de servicio. 
Integridad: En la Cámara de Comercio Hispano Colombiana nos caracterizamos por 




de valores, nos comportamos de manera transparente, somos honrados, coherentes entre lo 
que pensamos, decimos y actuamos.  Obramos de manera recta y clara. 
Fomentamos prácticas de solidaridad y cooperación, establecemos nuestras 
relaciones internas y externas a partir de la confianza, sinceridad y respeto, cuidándonos de 
cumplir siempre nuestras promesas; comprometiéndonos cabalmente con el cumplimiento de 
nuestros objetivos. 
Excelencia: Somos personas comprometidas con la excelencia. Actuamos con un 
marco de referencia que nos exige mejorar de manera continua y entendemos que nuestro 
compromiso va más allá de actuar bien, nos esforzamos por obtener resultados sobresalientes 
para la sociedad. 
Vocación de servicio: En la Cámara hispano-colombiana mantenemos una actitud 
permanente de servicio para proporcionar a nuestros afiliados y clientes atención amable e 
inmediata. (Cámara de Comercio HispanoColombiana, 2018) 
3. INFORMACION DEL TRABAJO REALIZADO. 
 
 
3.1 DESCRIPCION DEL AREA DE TRABAJO. 
 
En el área de comercio exterior se busca establecer planes de acción en temas de 
internacionalización, nuevas oportunidades de negocio, respondiendo a consultas sobre 
temas relacionados sobre comercio exterior, como los distintos aranceles para la importación 




elabora y pone a disposición de los consultantes listados de empresas colombianas o 
europeas, con detalles sobre las compañías de interés tratando de buscar contactos 
comerciales e igualmente se organizan reuniones para que haya un primer acercamiento entre 
empresas de diferentes países para lograr que lleguen a un acuerdo comercial a eso se le llama 
agendas comerciales, también se realizan estudios de mercado para empresas que quieran 
incursionar en algún mercado pero no conocen su nicho especifico o quieren ampliar su 
conocimiento sobre todo lo que engloba su mercado, en esta área se encuentra un amplio 
portafolio de servicios tales como: 
SERVICIOS OFRECIDOS POR LA CAMARA DE COMERCIO HISPANO 
COLOMBIANA 
Misiones Comerciales Registros Sanitarios ante INVIMA 
Ferias Comerciales (Nacionales o 
Internacionales) 
Registro único de Proponente – RUP 
Oficina de Representación en Colombia Oficina Virtual 
Agendas Comerciales   Inteligencia de Mercados 
Constitución de Empresas Búsqueda de Socio/a Comercial 
Registro de Marcas y Patentes Contactos Comerciales 
Logística y Difusión Seguro Internacional 
ShowRoom Alquiler de Oficinas y Salones 
 
Todos estos servicios buscan ayudar a los clientes a tener un mayor alcance en nuevos 
mercado donde quieran incursionar. 
 






3.2 DESCRIPCION DE LAS ACTIVIDADES ASIGNADAS. 
  
Las actividades asignadas por la Cámara de Comercio Hispano Colombiana para el cargo de 
Asesora de Comercio Exterior fueron las siguientes:  
 Misiones Comerciales Directas o Indirectas, con empresas españolas y colombianas, 
donde como Asesora se debía representar y crear una Agenda Comercial para la visita 
de la delegación, evaluando e identificando oportunidades comerciales por medio de 
encuentros o reuniones para las delegaciones inscritas en dicha misión. Tiene una 
duración de un mes o mes y medio. 
 Agendas Comerciales Individuales, en la cual una empresa quiere llegar y ofrecer su 
producto o servicio a otra con mayor presencia en el país y buscan algún contrato 
para poder proveer a esta. 
 Ferias Nacionales e Internacionales, donde se debe contactar a empresas colombianas 
o españolas para que asistan a los diferentes eventos realizados para un sector 
específico de la economía. Tales ferias fueron: Feria BIEMH (Maquina y 
Herramienta) en Bilbao, España., Encuentro empresarial de Desarrollo Tecnológico 
en Málaga, España., Alimentec (Sector de alimentos y bebidas) en Bogotá, 
Colombia., Feria Meat Attraction 2018 (Sector Cárnico) en Madrid, España., Feria 
Internacional de Bogotá (Sector Metalmecánico). 
 Creación de Bases de Datos, servicio ofrecido por la CCHC donde se crea un listado 





 Consultas que se reciben por medio de la página web o por LinkedIn donde se 
resuelven dudas y se adquieren nuevos contratos de los diversos servicios ofrecidos 
por la CCHC. 
 Investigación de mercados y presentación de informes sobre algún sector de la 
economía o empresas de interés. 
 Búsqueda de Socio Comercial, ya sea colombiano o español, donde se crea una 
agenda con un número de reuniones donde estas personas están interesadas en algún 
tipo de producto o servicio y se reúnen a cerrar tratos. 
 Llevar a cabo el boletín de noticias, donde semanalmente se recopila información que 
represente una oportunidad de inversión para Colombia o España y se hacen públicas 




El segundo semestre del año 2018 fue realmente enriquecedor por todo el aprendizaje laboral 
adquirido en la pasantía, entrar en esta institución “Cámara de Comercio Hispano 
Colombiana” me moldeo de gran manera en aspectos tanto profesional como personal donde 
pude poner en práctica los conocimientos adquiridos durante mi carrera pero enseñándome 
que poner en practica todo lo aprendido es uno de los pasos más difíciles ya que si te exigen 
tienes que responder de la mejor manera y es ahí cuando te observan cuál es tu capacidad de 
respuesta ante nuevas obligaciones, como manejas tu tiempo, que tan bien lo resuelves, si 




cámara internacional todo lo que realices debe ser pensado a gran escala y nunca doblegarse 
ante las situaciones que se presenten porque para eso está un profesional en una empresa para 
sacarla adelante, esta oportunidad permitió afianzar conocimientos y desarrollar la 
capacidades que estaban ocultan o simplemente no habían salido a flote por no haber 
enfrentado al entorno laboral en ninguna otra ocasión.  
El área de Comercio Exterior me permitió además de conocer, respetar la manera de ser y 
actuar de otras culturas, como lo es la europea, llegar a entender y ser capaz ayudar en los 
intereses que ambos países tienen, buscando oportunidades comerciales y circunstancias 
favorables para dichos países llegando a generar un carácter critico ante las posibilidades de 
nuevos negocios.  
Durante el proceso de la pasantía, se mantuvo un gran clima laboral, el trabajo en equipo 
siempre fue un pilar importante en la solución de las actividades asignadas, se evidencio las 
diferentes capacidades que cada persona podía ofrecer y complementarse entre si, también 
se pudo observar una gran mejora en expresiones verbales y etiqueta que es de gran 
importancia en la institución para poder desenvolverse de madera adecuada ante cualquier 
situación, Sin embargo, se debe seguir trabajando en mejorar continuamente porque aunque 
esta pasantía fue un excelente eslabón para mi carrera todavía queda mucho por recorrer, 
aprender, mejorar y sobre todo ganar mayor confianza ante cualquier situación para 





5. RECOMENDACIONES GENERALES 
 
La Cámara de Comercio Hispano Colombia debe mantenerse en constante innovación para 
poder adaptarse a mundo que está en constante cambio y poder mantenerse vigente a través 
del tiempo, ya que se puede reconocer una gran competencia con a otras Cámaras pues los 
servicios que ofrecen son muy similares por no decir los mismos en estas entidades, lo que 
provoca una búsqueda de supervivencia entre estas, por eso innovar ayudara a analizar su 
modelo de negocio para encontrar alternativas novedosas para mejorar su gestión y mejorar 
aspectos en los servicios ofrecidos, por medio de la innovación se puede llegar a ser más 
competitivo e incluso lograr desarrollar nuevos servicios o mejorar estos dándoles una 
ventaja competitiva frente a los competidores, esto lleva a la empresa a ser mas reconocida 
y atraer más clientes a la empresa haciéndola más competitiva con respecto a otras entidades 
gremiales dedicadas al Comercio Exterior y las Relaciones Internacionales. 
6. PROPUESTA 
 
La propuesta a desarrollar se llevara a cabo en el área de comercio exterior de la Cámara de 
Comercio Hispano Colombiana, ya que como se había mencionado anteriormente es el área 
con mayor importancia en la empresa, la que genera mayor ingresos por su amplio portafolio 
de servicios a ofrecer, se busca implementar un plan de promoción de los servicios internos 
de la empresa, refiriéndose a la a la comunicación con el objetivo específico de informar, 
difundir, promocionar, persuadir y recordar sobre los beneficios y las características de los 




Para llevar a cabo esta propuesta se debe implementar una de las 4p´s de marketing, la p de 
promoción en el marketing buscando con esta transmitir información entre la empresa y los 
clientes potenciales u otros miembros del canal para influir positivamente sobre estos, esta 
herramienta busca interferir en el comportamiento y las actitudes de las personas a favor del 
producto o servicio ofrecido por una empresa. Por lo tanto, la promoción sirve para que dar 
fuerza a tu producto o servicio, hacerlo conocido, convincente e inolvidable. 
Para alcanzar estos objetivos se deberán usar herramientas estratégicas como: publicidad para 
estimular el consumo de los servicios ofrecidos en la empresa e igualmente ayuda a que los 
consumidores recuerden nuestros servicios a través de medios impersonales, ya sea a través 
de redes sociales donde los miembros de la empresa difundan el portafolio de servicios y 
gracias a su amplio número de contactos pueden llegar a un gran número de clientes 
potenciales y pueden hacer más conocido los servicios que ofrece la empresa, también a 
través de la propias plataformas de la empresa como página web o sus diferentes cuentas que 
tienen en redes como Linked in, Facebook, Twitter entre otras, que cuentan con un amplio 
número de seguidores se puede constantemente ofertar los servicios de la cámara o aportar 
económicamente a estas redes para otorgar una mayor publicidad o visibilidad a estas páginas 
y haya un gran flujo de clientes interactuando con los perfiles de la empresa, siendo más 
visible y apetecible ante el público; también se puede crear eventos y experiencias donde se 
puede dar más información sobre los servicios que ofrece la cámara, los eventos más 




ampliaríamos y empaparíamos de nuestros servicios a nuestros clientes e igualmente 
mostrando casos de éxito de nuestros servicios y el alcance que estos tienen. 
 
6.1 NOMBRE DE LA PROPUESTA. 
 
IMPLEMENTACIÓN DEL PLAN ESTRATEGICO DE PROMOCIÓN A LOS 
SERVICIOS INTERNOS DE LA EMPRESA PARA UNA MEJOR RECONOCIMIENTO 
Y CAPTACION DE CLIENTES POTENCIALES. 
6.2 DIAGNÓSTICO. 
 
La Cámara de Comercio Hispano Colombiana, no cuenta con servicios distintivos, esta al 
igual que las otras cámaras binacionales cuentan con servicios muy similares por lo que existe 
una alta competencia en este sector gremial, pero no es algo que este mal, estas solo se rigen 
con su respectiva legislación y ejercen las funciones establecidas en el artículo 86 del código 
de comercio, al observar esto podemos darnos cuenta de la importancia de sobresalir entre el 
gran número de cámaras que existe en el país. 
Por esta razón, es importante darse cuenta de la importancia que puede tener un plan de 
promoción de los servicios internos de la empresa, ya que en estos momentos no se realiza 
mucho este tipo de estrategia en esta y no se ve más allá, solo se quedan en una simple página 





Esta situación observada dentro de la Cámara de Comercio Hispano Colombiana será 
evaluada y tratada en el proceso del desarrollo de las prácticas profesionales con el apoyo de 
la Directora de Comercio Exterior de la empresa, puesto que, se identifica que a través de un 
mejor uso de planes de promoción la empresa podrá aumentar la demanda de los servicios 
que esta ofrece y crear nuevas relaciones comerciales. Logrando así una manera de atraer 
clientes potenciales y ampliar nuestra de servicios del área de comercio exterior. 
6.3 PLANTEAMIENTO O IDENTIFICACIÓN DEL PROBLEMA 
 
Las Cámaras de comercio binacionales como organizaciones que fomentan la integración 
entre dos países, desde el punto de vista comercial y económico bajo los lineamientos de los 
organismos que regulan el comercio Internacional, siendo instituciones creadas sin fines de 
lucro por empresarios de diferentes sectores con la intención de lograr objetivos comunes 
en la integración económica y comercial en doble vía. 
Estas cuentan con servicios muy similares entre sí, lo que provoca una alta competencia entre 
estas instituciones, ya que cada una busca atraer más clientes con diferentes estrategias, 
dándose a conocer en este sector donde cada vez se ve mayor crecimiento y observando que 
los clientes buscan la mejor opción para realizar trámites de comercio exterior y estos 
también se ven influenciados por la publicidad de voz a voz que hace que lleguen a las 
empresas del sector que más se escuchen, que tengan más reconocimiento ya sea por años en 
este o por sus servicios de calidad que ofrecen por esto se busca mejorar la publicidad de los 
servicios que se ofrecen en la CCHC, esperando que la empresa sea más escuchada y 




percibidos como servicios diferentes, de mayor calidad para hacer notar más a la empresa 
entre estas organizaciones, para así lograr más demanda y reconocimiento en el sector. 
Es por eso que al llevar a cabo este plan de promoción se busca generar más demanda de los 
servicios y mayor reconocimiento en el sector como una de las organizaciones más 
importantes por sus servicios de calidad además de crear vínculos de lealtad con clientes 
potenciales, este plan abrirá una mayor demanda ya que la mayoría de las personas son 




La implementación de este plan de promoción fue incentivado al observar la baja demanda 
de los servicio ofrecidos por la cámara ya sea por el bajo reconocimiento que tiene esta 
institución ante el público, por eso con este plan se busca generar más demanda de los 
servicios y ampliar el reconocimiento de la institución ante clientes potenciales, 
implementando la 4p´s de marketing, publicidad y promoción que busca a través de 
diferentes herramientas ofrecer un incentivo al consumidor para que se vea estimulado de 
adquirir nuestros servicios, aumentando la demanda de los servicios de la CCHC que 
generarían mayor ingresos a la empresa. 
También se observa que de los 17 servicios que ofrece la cámara de comercio hispano 
colombiana, los más demandados son: 




 AGENDAS COMERCIALES 
 INTELIGENCIA DE MERCADO 
 CONTACTOS COMERCIALES 
Estos representan una minoría de todos los servicios que ofrece, y la pregunta es qué pasa 
con los otros servicios, pues se conoce que no son conocidos por el público, estos no 
reconocen el amplio portafolio que le puede otorgar la CCHC, lo que genera un problema 
para la empresa, porque esos servicios no les generan ingresos entonces nada mejor que 
promocionarlos, mostrarlos y encaminarlos a clientes potenciales. 
6.5 GENERAL 
 
Implementar un plan estratégico de promoción a los servicios internos de la cámara de 
comercio hispano colombiana. 
6.6 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 Crear espacios con los miembros de la compañía para informarles, mostrarles 
y capacitarles la importancia del uso de redes para mostrar los servicios de la 
empresa. 
 Implementar diferentes herramientas de promoción como eventos, campañas 
por correo electrónico, programas de fidelización, relaciones públicas para 
mejorarle la imagen a la empresa entre otras herramientas. 
 Formular estratégicas de promoción a corto plazo para poder observar el 




6.7 REFERENTES TEÓRICOS  
 
- MARKETING 
Marketing es la ciencia y el arte de explorar, crear y entregar valor para satisfacer las 
necesidades de un mercado objetivo con lucro. El Marketing identifica necesidades y deseos 
no realizados. Define, mide y cuantifica el tamaño del mercado identificado y el lucro 
potencial. 
Según la American Marketing Association, la definición del término es la siguiente: “El 
Marketing es una actividad, conjunto de instituciones y procesos para crear, comunicar, 
entregar y cambiar las ofertas que tengan valor para los consumidores, clientes, asociados y 
sociedades en general”. 
Es decir, el Marketing es una serie de estrategias, técnicas y prácticas que tienen como 
principal objetivo, agregar valor a las determinadas marcas o productos con el fin de atribuir 
una importancia mayor para un determinado público objetivo, los consumidores. 
Se engaña quien cree que el Marketing tiene solo como objetivo vender algo. 
Este concepto se profundiza en todo lo que envuelve este proceso, sea como la producción, 
logística, comercialización y post venta del producto/servicio. 
 
¿Cuáles son los objetivos del Marketing? 




1. Vender más; fidelizar clientes; 
2. Aumentar la visibilidad de marcas, productos y servicios; 
3. Administrar una marca; 
4. Construir buenas relaciones con los consumidores y asociados; 
5. Educar el mercado; 
6. Enganchar a los colaboradores 
- PROMOCION EN EL MARKETING 
La promoción es una herramienta del marketing que busca interferir en el comportamiento y 
las actitudes de las personas a favor del producto o servicio ofrecido por una empresa. Por 
lo tanto, la promoción sirve para que le des fuerza a tu producto o servicio, hazlo conocido, 
convincente e inolvidable. 
Se trata de una serie de técnicas integradas en el plan de marketing, cuya finalidad consiste 
en alcanzar una serie de objetivos específicos a través de diferentes estímulos y acciones 
limitadas en el tiempo y dirigidas a un target determinado. El objetivo de una promoción es 
ofrecer al consumidor un incentivo para la compra o adquisición de un producto o servicio a 
corto plazo, lo que se traduce en un incremento puntual de las ventas. 
El hecho es que la promoción se refiere a la comunicación con el objetivo 




PRINCIPALES HERRAMIENTAS DE PROMOCIÓN EN EL MARKETING 
 Publicidad 
 Promoción de Ventas o Merchandising 
 Eventos y Experiencias 
 Venta Personal 
 Marketing Directo 
 Relaciones públicas 
 
- REDES SOCIALES EN LA EMPRESA: 
Potencializar los servicios de la empresa, conocer más a los intereses de los clientes, son 
algunas de las cuestiones que explican la importancia del uso de las redes sociales a nivel 
empresarial. Aunque también son consideradas una excelente y enriquecedora herramienta 
para mejorar la imagen que brindan, no sólo a los consumidores sino además al público 
interno de las organizaciones. De este modo, las comunidades virtuales posibilitan estar en 
contacto con los públicos relacionados con la empresa, aprovechando más y mejor las 
oportunidades. 
En las redes sociales de la compañía, se suele optar por crear foros de debate o redes sociales 
a medida, e incluso eligen explotar de una manera más abierta para conocer las necesidades 




En algunos casos, por ejemplo, deciden crear un foro en LinkedIn, una página o grupo en 
Facebook o un hashtag dentro de Twitter, para que los clientes y el público en general puedan 
mantenerse al tanto sobre nuestros servicios ofrecidos. Si bien hay más de mil redes sociales, 
es incuestionable que Twitter y Facebook gozan de mayor popularidad entre los usuarios con 
perfiles activos. 
En la actualidad, el empleo de las redes sociales por parte de las empresas es condición básica 
e indispensable para poder interactuar con los clientes. Los usuarios de este tipo de 
comunidades virtuales se encuentran constantemente influenciados, siendo éste un factor 
determinante que incide en las decisiones de compra del usuario. 
Por medio de su presencia en los Social Media, las compañías tienen la posibilidad de 
recomendar su página a sus contactos, quienes a su vez pueden recomendarla a sus amigos. 
(Aniel, 2014)  
- E-COMMERCE:  
El e-commerce consiste en la distribución, venta, compra, marketing y suministro de 
información de productos o servicios a través de Internet.  
Originalmente el término se aplicaba a la realización de transacciones mediante medios 
electrónicos, como por ejemplo el intercambio electrónico de datos. Sin embargo, con el 
advenimiento de la Internet a mediados de los años 90, comenzó el concepto de venta de 
servicios por la red, usando como forma de pago medios electrónicos como las tarjetas de 
crédito. Desde entonces, las empresas han estado preocupadas por mantenerse a la 




Por otra parte, personas han visto en esta nueva manera de hacer negocios una gran 
oportunidad para emprender y tener una actividad comercial propia en la que triunfan cuando 
entienden que en el e-commerce no existen barreras ni fronteras, y que el espacio geográfico 
no es el que determina el target; que se deben tener presentes muchos aspectos y ver la otra 
cara de la moneda; que sin creatividad y sin ofrecer una propuesta de valor realmente 
diferenciadora se hace complicado surgir en este amplio mundo como unos grandes 
vencedores. (Cristina Rodríguez Merino, 2015) 
- FIDELIZACIÓN DEL CLIENTE: 
La fidelización de clientes tiene como objetivo conseguir, mediante diversas estrategias y 
técnicas de marketing y ventas, que el consumidor que haya adquirido con anterioridad 
alguna de nuestros productos o servicios nos siga comprando y se convierta en un cliente 
habitual. 
 
Ventajas de conseguir clientes leales a nuestra empresa o marca 
La fidelización o lealtad del cliente con nuestra empresa es hoy en día un factor fundamental 





 Retener clientes, que es siempre mucho más económico que conseguir nuevos, puesto 
que no es necesario poner en marcha acciones de marketing muy costosas, las cuales 
no siempre garantizan el retorno de la inversión. 
 Con la fidelización de clientes se consiguen, obviamente, más ingresos, que luego 
pueden utilizarse para cubrir gastos fijos o emprender nuevas líneas de negocio. 
 El cliente fidelizado no acude a la competencia, lo que nos ayuda a debilitarla. 
 Por otro lado, de los clientes fidelizados tenemos información muy valiosa que 
nuestros competidores desconocen, lo que nos sitúa en una situación ventajosa. 
 Permite aumentar tanto el ticket medio como la frecuencia de compra. 
 El cliente fidelizado tiende a convertirse en un "evangelista" de nuestra marca, es 
decir, nos va a recomendar en cuanto tenga ocasión. (Agencia de Inbound 
Marketing, 2018) 
- INNOVACIÓN: 
Una innovación es la introducción al uso de un producto (bien o servicio) o de un proceso, 
nuevo o significativamente mejorado, o la introducción de un método de comercialización o 
de organización nuevo aplicado a las prácticas de negocio, a la organización del trabajo o a 
las relaciones externas. Para que haya innovación hace falta, como mínimo, que el producto, 
el proceso, el método de comercialización o el método de organización sean nuevos (o 
significativamente mejorados) para la empresa. 
Otra forma de innovar es modificando la forma en que se hacen las cosas dentro de la 




del producto final gracias a un menor coste de fabricación, un menor tiempo de respuesta o 
una mayor calidad. Es lo que llamamos innovación en proceso.  
Pero también se innova redefiniendo o incorporando nuevos procesos de gestión en la 
empresa (innovación en la gestión): definición de nuevos procedimientos para sistematizar 
ciertas operaciones (compras, control de calidad, seguridad en el trabajo, etc.), modificación 
de las formas de relacionarse con clientes y proveedores incorporando nuevas tecnologías de 
comunicación, redefiniendo las estrategias de comercialización de productos o servicios, etc.  
 
Es decir, la innovación no implica exclusivamente la generación de nuevos productos y 
servicios, sino que afecta también a la forma de hacer las cosas. En este sentido, existen 
diversas definiciones de tipos o clases de innovación. El Manual de Oslo (OCDE, 2005), 
referencia bibliográfica en materia de innovación, define los siguientes cuatro tipos de 
innovación: 
 Innovación en producto/servicio: Introducción en el mercado de nuevos (o 
significativamente mejorados) productos o servicios. Incluye alteraciones 
significativas en las especificaciones técnicas, en los componentes, en los materiales, 
la incorporación de software o en otras características funcionales. 
 Innovación en proceso: Implementación de nuevos (o significativamente mejorados) 
procesos de fabricación, logística o distribución. 
 Innovación organizacional: Implementación de nuevos métodos organizacionales en 




recursos humanos, gestión de la cadena de valor, reingeniería de negocio, gestión del 
sistema de calidad, etc.), en la organización del trabajo y/o en las relaciones hacia el 
exterior. 
 Innovación de marketing: Implementación de nuevos métodos de marketing, 
incluyendo mejoras significativas en el diseño meramente estético de un producto o 
embalaje, precio, distribución y promoción. 
6.8 PLAN DE ACCIÓN 
 
Para llevar a cabo el plan de acción de este proyecto y poder mejorar la situación observada 
se implementará un conjunto de actividades para generar un mayor impacto con el plan de 
promoción a los servicios internos de la Cámara de Comercio Hispano Colombiana. 
Las actividades son contraladas por parte de la gerencia administrativa, donde se dimensiona 
y se estipula cada uno de los tiempos y los rendimientos de estas, para así modificar los 
procesos y generar propuestas de mejoramiento para cada una de las actividades. 
Para empezar con las actividades se deberá realizar una reunión con todos los empleados del 
área de comercio exterior, se escucharán las propuestas y puntos a mejorar, se realizara un 
brainstorming y se tomaran algunas ideas de este para el proceso por el que entrará la CCHC.  
Luego se observará que tanto ha impactado la promoción (publicidad) en los clientes para 
que haya un aumento en los servicios contratados por medio de las plataformas virtuales o 
de las otras actividades que se han realizado en pro de la publicidad de estos servicios, 




TABLA 1 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 
ACTIVIDADES 
JUL
IO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE 
4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 
1 
Reunión con la Directora de Comercio 
Exterior y todos los empleados de esta área  
  
                          
       
2 Creación de BRAINSTORMING 
  
                          
       
3 
Recopilación de las mejores ideas para 
poner en proceso 
  
                          
       
4 Inicio trabajo de grado 
  
                          
       
5 Eventos en los salones de la cámara 
  
                          
       
6 Venta personal 
  
                          
       
7 Relaciones publicas 
  
                          
       
8 Campañas por correo electrónico  
  
                          
       
9 Campañas por LinkedIn 
  
                          
       
10 Estrategia de atracción   
                          
       
11 Redes sociales 
  
                          
       
12 Programas de fidelización 
  
                          
       
13 Promociones económicas   
                          
       
14 
Redacción del trabajo de grado con 
formato 
  
                          
       
 





Con lo establecido en el Cronograma de Actividades, se empezó con una reunión con los 7 
pasantes, la Coordinadora de convenios internacionales y la promotora internacional donde 
se propuso la creación de una BRAINSTORMING con herramientas, actividades que 
ayudarían en la promoción de los servicios internos de la CCHC buscando impulsar las ventas 
en la empresa. 
Se propuso crear eventos en los salones de la Cámara ya que está en sus instalaciones cuenta 
con 2 salones para eventos y a través de estos podemos hacer conocidos nuestros servicios 
ofreciendo la posibilidad a los clientes de estar en contacto y observar nuestro amplio 
portafolio de servicios, decidimos invitar a clientes que ya han tomado alguno de nuestros 
servicios por que estos desconocen el amplio portafolio que ofrecemos, incentivando a estos 
que inviten a dos de sus empresas aliadas para que así conozcan más la cámara y los servicios 
de esta, también invitamos algunos afiliados para que den testimonios o corroboren de los 
buenos servicios que la cámara les ha ofrecido, estos eventos son muy importantes tanto para 
la cámara como para sus invitados ya que estos se relacionan con otras empresas, con 
personas importantes donde se puede llegar a una relación comercial e igualmente hacemos 












Al seguir con el cronograma observamos la venta personal con esta podemos promover 
nuestros servicios a través de una interacción directa y personal (“cara a cara”) entre 
vendedor y consumidor individual. 
Para llevar a cabo la venta personal es importante conocer los clientes potenciales, saber 
quiénes son, a quienes nos vamos a dirigir ya que no se puede ir a la deriva queriendo acaparar 
toda la población, después de segmentar los clientes potenciales hay que clasificarlos en 
orden de importancia y recolectar información sobre estos y planificar formas de llegar a 
ellos para mostrarles nuestros servicios de la mejor manera, con buen argumento para lograr 
que deseen tomar el servicio ofrecido. 
También se decidió tomar de clientes potenciales a las empresas que han participado en 
misiones comerciales, mostrándoles e informándoles como ellos también pueden ampliar sus 
relaciones comerciales a través de estas y lo provechosa que serían para ellos, estos al ya 
haber participado en las misiones tienen un poco más de conocimiento acerca de estas y 
pueden observar lo importante que puede ser para su empresa abrir mercados en otros países.  
Por otro lado las relaciones públicas son importantes para la imagen de la empresa. “Estas 
tienen como finalidad crear y mantener una buena imagen de nuestros servicios ante el 
público y ante los propios trabajadores”.  
Los principales mecanismos que se propusieron para mantener relaciones públicas son: 




Las campañas por correo electrónico y las campañas por LinkedIn las incorporamos para 
alcanzar más clientes de una mejor manera, seleccionamos lo que mejor llama la atención de 
estos, atendiendo a nuestras necesidades y aplicamos en el envío de los correos y por el lado 
de LinkedIn publicamos algunos de nuestros servicios ya que al ser una red profesional y 














Siguiendo con el cronograma la estrategia de atracción decidimos relacionarla con las redes 
sociales, usando estas para atraer clientes potenciales, lo primordial es tener las cuentas de la 
cámara activas, tales como página web, Facebook, Twitter y LinkedIn donde se propuso cada 
semana montar y actualizar contenido de las actividades que realiza la cámara para que las 
personas que ingresen a alguna de estas redes se informen y observen los servicios que 
ofrecemos y como los ofrecemos, se decidió además de mostrar información hacerlo más 
didáctico a través de imágenes de algunos servicios ofrecidos durante ese tiempo. 
Además se propuso realizar programas de fidelización ya que el cliente es el eje central de la 
estrategia profesional y comercial, donde tomamos a los afiliados de la cámara y les 
otorgamos una agenda semestral totalmente gratuita para incentivarlos a seguir siendo parte 
de la cámara y mostrándoles lo importante que son para nuestra empresa, pero no nos 
olvidamos de los clientes o empresas que no están afiliados a la empresa a estos les ofrecemos 
promociones económicas, ya sean descuentos, vales o cupones para que puedan adquirir 








6.9 RESULTADOS OBTENIDOS 
 
Los resultados que se pudieron observar al implementar actividades y herramientas para la 
mejora de la promoción en los servicios internos de la cámara, permitieron que la CCHC 
llegara de manera más efectiva y rápida a clientes potenciales que buscan nuevas 
oportunidades o servicios de internacionalización pero que antes no eran tan accesibles al 
público por no tener conocimiento de los servicios por falta de una mayor publicidad. 
Actualmente, la promoción en la empresa es mucho más efectivo y eficiente, se está 
trabajando en la búsqueda de nuevas herramientas y actividades que permitan a la Cámara 
ser más reconocidas por el amplio portafolio de servicios que ofrece. 
Con estas actividades se evidencio como incremento la demanda para algunos servicios de 
la CCHC a través de los meses de la pasantía, a continuación, se mostrará unas graficas de 
los primeros y últimos meses donde se podrá percibir los servicios que más se vieron 





Fuente: servidor camacoes/elaboración propia 
 



































SERVICIOS MAS DEMANDADOS EN LA CCHC
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Comparando las dos graficas entre los primeros y últimos meses se puede notar el aumento 
de la demanda para los servicios más solicitados en la CCHC, en el caso de alquiler de salones 
y misiones comerciales se vio un gran incremento de empresas demandando dichos servicios. 
 
6.10 CONCLUSIÓN  
 
La gran variedad de Cámaras de Comercio Bilaterales hace que el mercado sea muy 
competitivo, estas en su gran mayoría ofrecen los mismos servicios entre ellas, tales como 
representar, defender y ayudar a los comerciantes por la tanto es importante para subsistir en 
este mercado ser reconocidas por la buena calidad de sus servicios entre otro aspectos y nada 
mejor que llamar la atención de la población que con buenas estrategias de promoción para 
poder llegar a más clientes y generar mayores ingresos a la compañía.  
El área de Comercio Exterior, la que genera mayor ingreso a la compañía debe seguir en un 
mejoramiento continuo ya que es el potencial de la empresa y necesita mayor atención y 
reconocimiento para poder traer mayores beneficios. 
La implementación de el plan estratégico de promoción logro generar a la CCHC un aumento 
de la demanda en los principales servicios, las ideas ofertadas en el brainstorming le dieron 
vida al plan de promoción logrando una mayor atracción de clientes potenciales, pero se debe 
seguir en la mejora y creación de nuevas herramientas para atraer más clientes y lograr dar 




Se observa como la publicidad y promoción son de gran ayuda en el mundo de los negocios 
y como ha ido cambiando la forma de ofertar lo productos y servicios que ofrece cada 
empresa por eso se debe estar actualizado y en mejoramiento continuo para poder llegar a 
una mayor cantidad de población logrando una comunicación exitosa que ayuda de gran 
manera a las compañías. 
La implementación del plan estratégico de promoción mostro un buen resultado, en algunos 
servicios se logró duplicar la demanda, esto genera un impacto positivo para la compañía 
tanto en ganancias como en reconocimiento ante la población, las actividades realizadas 
lograron captar la atención de más clientes potenciales generando mayor acercamiento a la 
empresa. 
Por otro lado se observó mayor intriga de los servicios que ofrece la CCHC, las empresas se 
contactaban para averiguar acerca de estos y los beneficios que podría traerles, esto 
demuestra que aunque algunas de la empresas que se contactaban a solicitar información no 
tomaron el servicio se encuentran interesados por estos y mejor aún se contactan con la 
CCHC para informarse, colocando a estas compañías en posible clientes a futuro porque ya 
escuchan la Cámara, la reconocen y se disponen a contactar con esta en vez de con la 
competencia. 
Con esta estrategia de promoción se puede observar la importancia que tiene la publicidad 
para la compañía, una buena comunicación, un mensaje directo y claro puede hacer una gran 
diferencia en la compañía por eso es importante evolucionar en estos tipos de métodos porque 
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Lustración 1 Relaciones publicas dentro de los salones de la CAMACOES con nuestro CEO 














Ilustración 2 Uso de redes sociales con algunos de sus colaboradores como lo son CEO Y 






























Ilustración 4 Recopilación de ideas para programas de fidelización y promociones economicas: 
 
 










Ilustración 5 Recopilación de imágenes de actividades realizadas en la CCHC: 
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